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RESUMEN 

Los supuestos conductuales de la economía convencional están siendo 
cuestionados con investigaciones psicológicas y neurológicas que han dado 
lugar a dos tendencias de investigación denominadas economía conductual y 
neuroeconomía. Sus provocadores hallazgos dan bases para discutir el supuesto 
del egoísmo de los agentes económicos en la ciencia económica, con lo que se 
plantea el desafío de incorporar en la investigación y el debate en economía el 
estudio de patrones de conducta más amplios y complejos, acordes con la 
amplitud y complejidad del cerebro y la mente humana. 


LOS SUPUESTOS CONDUCTUALES EN LA ECONOMÍA CONVENCIONAL 

La ciencia económica es una disciplina dedicada a estudiar la conducta de las personas 
en lo que atañe a la manera cómo atienden sus necesidades, tanto con respecto a los 
recursos a su disposición como con referencia a las interrelaciones que establecen 
entre sí. Por esta razón la economía es esencialmente una disciplina de la conducta 
humana, de las decisiones que las personas individual o colectivamente toman 
respecto al uso de los recursos para la creación de satisfactores, así como su 
distribución, apropiación y utilización. 

El estudio de la conducta del individuo es, en la economía convencional, el pilar 
fundamental de su construcción teórica y sus aplicaciones. Pero además, desde su 
enfoque metodológico, sería suficiente establecer los fundamentos conductuales del 
individuo y las elecciones que se derivan de ellos para explicar los fenómenos 
económicos, no solo resultantes de las elecciones individuales sino también en su nivel 
agregado. Puesto que la conducta de las personas depende de lo que “piensan” y 
“sienten”, y habida cuenta que la única forma de acceder a esos pensamientos y 
sentimientos es observando las elecciones que efectúan, que sí se pueden observar y 
aun medir, se ha enfatizado en la observación de la conducta de los individuos en 
distintas circunstancias. Una observación que, empero, ha sido realizada con base en 
determinados supuestos conductuales que han dado forma a lo que se observa y han 
tenido una larga evolución en el tiempo, unos 300 años por lo menos, junto al 
surgimiento y desarrollo de lo que hoy conocemos como ciencia económica. 

Estos supuestos conductuales han acompañado el proceso histórico de construcción 
del pilar fundamental de la economía, un modelo de persona llamado el “homo 
economicus” cuya conducta tiene tres fundamentos que ayudarían a entenderla de 
manera razonablemente plausible: racionalidad, egoísmo, afán maximizador. Quienes 
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defienden estos supuestos sostienen que quién no se comporte como tal no podría 
sobrevivir en el mundo cotidiano. 

Este enfoque conductual ha sido y es objeto de abierta y profunda polémica, no sólo en 
economía sino también en otras ciencias sociales, y responde a un modelo psicológico 
que estudia la conducta humana con base en la relación estímulo - respuesta, que es 
la aplicación al campo de la economía de los principios del conductismo en psicología. 
Esta aplicación consiste en analizar la conducta con base en la relación coste - 
beneficio, con agentes económicos buscadores de su propio provecho, tratando de 
maximizar la utilidad que obtienen de lo que eligen, para lo cual deciden con una 
racionalidad basada en información suficiente, calculando adecuadamente el valor de 
las opciones, sopesando las implicaciones de sus decisiones, aprendiendo de sus 
errores y respondiendo a los estímulos y sanciones que reciben de un entorno -la 
economía de mercado- que premia sus aciertos y castiga sus yerros. 

Los supuestos conductuales de la economía convencional son todavía la base de 
buena parte del enfoque de la ciencia económica que predomina en nuestros días, 
aunque no han estado exentos de críticas, cuestionamientos y discusiones. En las 
páginas que siguen, apoyados en algunos de los hallazgos en diversos campos de la 
ciencia, retomamos esta discusión en torno a uno de los ejes centrales de los 
supuestos conductuales de la economía convencional: el egoísmo. El afán máximizador 
será considerado como expresión del interés exclusivo por uno mismo (egoísmo) y de 
lo que se hace para este fin (racionalidad). El supuesto de la racionalidad está 
trabajado en otro escrito. No nos ocuparemos de discutir el enfoque del individualismo 
metodológico. 


ECONOMÍA CONDUCTUAL Y NEUROECONOMÍA 

En los últimos diez años, de la mano de investigaciones provenientes de varias 
disciplinas, se ha retomado la discusión acerca de los supuestos conductuales de la 
economía. Una discusión que fue casi completamente abandonada desde fines del 
siglo XIX cuando, dado que resultaba imposible observar la mente de las personas, 
pareció satisfactorio inferir las bases de su conducta a partir de las elecciones que 
hacían. En la medida en que la economía de mercado se extendía, parecía que la 
conducta de los agentes económicos se sostenía en los supuestos conductuales de 
racionalidad, egoísmo y afán maximizador. Los institucionalistas tradicionales, en 
particular Thorstein Veblen (Veblen, 2000), cuestionaron la manera en que la ciencia 
económica concebía y trataba los fundamentos conductuales de los denominados 
agentes económicos. Este cuestionamiento se realizó en el plano de las 
argumentaciones que se ilustraban con referencias a distintas situaciones, en las que la 
ciencia económica convencional exhibía limitaciones o errores en la manera de explicar 
la conducta de los agentes económicos o de hacer predicciones sobre ella. La contra 
crítica de la ciencia económica convencional se realizaba también en el mismo ámbito, 
haciendo del debate una disputa de argumentos lógicos con referencias concretas 
puntuales que pretendían demostrar la fortaleza de las posiciones contendientes. 
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En los años 80 y 90 del siglo XX, la discusión sobre los supuestos conductuales de la 
ciencia económica fue ganando actualidad e importancia. Esto ocurrió en la medida en 
que diversas investigaciones en psicología y en neurociencia comenzaron a brindar 
luces sobre lo que hasta ese momento había sido una caja cerrada para la compresión 
de la conducta humana: la mente y el cerebro en funcionamiento. 

Por mucho tiempo, aunque no siempre, la economía y la psicología, como ciencias de 
la conducta humana, han estado distanciadas. Frey y Benz (2002) explican que 
cuando la ciencia económica daba sus primeros pasos, economistas como Smith, 
Bentham, Edgeworth y Marshall, reconocían y trataban de tomar en cuenta los 
fundamentos psicológicos de las preferencias y las creencias, considerados como 
determinantes importantes de la conducta humana. Pero luego, desde inicios del siglo 
XX, los fundamentos psicológicos de la conducta se fueron perdiendo a medida que el 
homo economicus se afirmaba como la base del modelo conductual de la economía. 

Como se indicó líneas arriba, desde los años 80 del siglo XX los fundamentos 
conductuales de la economía convencional han venido siendo criticados, entre otros 
por quienes, con base en estudios de la conducta humana realizados en el campo de la 
psicología, sostienen que los supuestos conductuales de la economía convencional 
dejan fuera aspectos importantes de la conducta humana, sin los cuales una adecuada 
comprensión de los fenómenos económicos no es posible. Estas corrientes críticas de 
los supuestos conductuales de la economía convencional, y de al menos parte del 
andamiaje teórico y metodológico que se ha construido desde ellos, conforman lo que 
se denomina la economía conductual (behavioral economice). 

La economía conductual, nutrida principalmente por la investigación en psicología, 
plantea que la ciencia económica, en lugar de suponer cómo eligen las personas con 
base en los supuestos conductuales de racionalidad, egoísmo y afán maximizador, 
tendría que estudiar cómo efectivamente hacen sus elecciones, no siempre 
racionalmente, con percepciones equivocadas y fallas lógicas. Además muy influidas 
por las emociones, no siempre buscando el propio provecho, y condicionadas por su 
entorno social, cultural e institucional. Por esto la conducta económica sería más bien el 
resultado de la dinámica combinación de las capacidades cognitivas humanas, las 
emociones y la interacción social. 

La economía conductual utiliza conocimientos provenientes de la psicología y se nutre 
del método experimental de esta disciplina, conocido como experimento activo, en el 
cual un cierto número de personas son sometidas a determinadas “pruebas” repetidas 
que se analizan estadísticamente, obteniéndose así ciertos patrones conductuales 
respecto a las elecciones económicas (De Shant; Martín y Navarro, 2007). Las más 
famosas contribuciones a la economía conductual provienen de economistas como 
Richard Thaler\ Dan Ariely (Ariely, 2008)^, Mateo Motterluny (2008) y psicólogos, como 
Amos Tversky y Daniel Kahneman, éste último reconocido con el Premio Nóbel de 
Economía el año 2002, por sus investigaciones acerca de cómo las personas eligen 


* Los trabajos de Thaler pueden consultarse en; http://faculty.chicagobooth.edu/richard.thaler/index.html 
^ http://danariely.com/ 
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cotidianamente y en incertidumbre, integrando la investigación psicológica y la ciencia 
económica (Tversky y Kahneman, 1987; Kahneman, 2003). 

En los últimos años, gracias a los avances de la ciencia aplicada para la toma de 
imágenes del cerebro, ha habido un considerable desarrollo de la neurociencia -la 
ciencia del estudio del cerebro y su funcionamiento. Con el uso de 
electroencefalogramas, tomografías de emisión de positrones, resonancias magnéticas 
funcionales y los métodos magnéticos encefalográficos, se ha procedido a estudiar los 
fenómenos cerebrales desde una perspectiva biológica; las neuronas en 
funcionamiento, conectándose mediante señales eléctricas y químicas que se pueden 
detectar. Así se ha comenzado a estudiar el tipo de conexiones neurológicas que se 
establecen y las partes del cerebro que se activan en determinadas circunstancias, por 
ejemplo cuando las personas toman determinadas decisiones. 

La utilización de los hallazgos de la neurociencia en el campo de la economía y, más 
aun, la aplicación de los métodos de la neurociencia en la investigación de las 
elecciones económicas, han dado lugar a la neuroeconomía. Las investigaciones de la 
neuroeconomía muestran que cuando las personas hacen las elecciones que 
habitualmente son estudiadas por la ciencia económica, se activan lugares distintos del 
cerebro que, dependiendo de las circunstancias de las elecciones, se interrelacionan de 
variadas maneras por lo que, aunque las situaciones de elección sean las mismas, las 
elecciones pueden llegar a ser diferentes. Con no disimulado y quizás exagerado 
optimismo. De Shant, Martín y Navarro (2007: 1) indican: “El cerebro humano deja de 
ser una caja negra; su interior puede ahora ser analizado, de modo que algunos 
postulados básicos puedan ser estudiados empíricamente y pierdan así su carácter de 
axiomáticos”. 

La neuroeconomía, mediante los procedimientos de la neurociencia, ha confirmado lo 
que la economía conductual, con sus hallazgos en el campo de la psicología, ha venido 
sosteniendo: 1) que en las elecciones económicas entran tanto las emociones como la 
razón; 2) que las emociones se procesan principalmente en el sistema límbico, 3) que 
las decisiones basadas en los procesos racionales están controladas por el sistema 
deliberativo del cerebro humano, ubicado en su neocortex, 4) que las emociones 
desatan automatismos que disparan determinadas decisiones sin que la razón parezca 
tener mucha influencia en ellas. 

Por esto es ya ampliamente reconocido que el cerebro humano articula más de un 
sistema. Kahneman habla de dos: el Sistema 1, que funciona rápidamente, de modo 
automático, sin esfuerzo, haciendo asociaciones con carga emocional y que se halla 
gobernado por las costumbres y otro, el Sistema 2, más lento, serial, que funciona con 
esfuerzo, gobernado por la razón y controlado deliberadamente (Kahneman, 2003), 

Por su parte el psicólogo Daniel Goleman en su difundido libro Inteligencia Emocional 
(1996) se refiere a los cerebros límbico y racional; el primero escenario de las 
emociones, el segundo de la razón. Dos cerebros que en su interrelación hacen posible 
la conducta humana, que es tanto emocional como deliberativa. Este mismo autor, en 
un trabajo reciente titulado Inteligencia Social (2007), explica que los estímulos, los 
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procesos mentales y las acciones resultantes circulan por dos caminos diferentes que 
funcionan simultáneamente e integran distintas partes del cerebro: el “camino bajo”, 
conjunto de circuitos que funcionan inconscientemente, de modo automático y muy 
rápido (lo emocional), ubicados en el sistema límbico; y un “camino alto”, conjunto de 
circuitos cerebrales y nerviosos del cerebro que trabajan de manera metódica y 
deliberada, con intervención de la voluntad y la conciencia (lo racional), ubicados en el 
neocortex, principalmente en la corteza cingulada anterior -que integra las emociones 
y la razón- y en las áreas de la corteza prefrontal -a cargo de los procesos cognitivos 
complejos, la toma de decisiones y la adecuación de los pensamientos con las 
acciones y las metas. 

Las bases de estos hallazgos provienen de la teoría del cerebro trino de Paul MacLean, 
quien el año 1970 planteó que el cerebro humano, fruto de un proceso evolutivo de 
millones años, tiene tres zonas, una encima de otra, que se activan simultáneamente: 
un cerebro reptil, un cerebro mamífero y otro humano, desde los cuales emergen tres 
patrones conductuales diferentes (reptílico, emocional y racional). (Rains, 2003). Si bien 
la teoría de MacLean ha sido criticada por cierta tendencia mecanicista (Pinker, 2001), 
ha brindado elementos para superar las explicaciones de la mente humana que la 
reducían a sus componentes exclusivamente racionales (Damasio, 2001). 

El cerebro reptil o paleocéfalo -también llamado “cocodrílico”- habría surgido hace unos 
200 millones de años. Es el encargado de la regulación básica del organismo, de los 
instintos básicos de supervivencia, de la agresividad, de los impulsos primarios. 

El mesoencéfalo o cerebro medio, también llamado cerebro emocional, rudimentario 
en las aves y desarrollado en los mamíferos, gestiona el sistema límbico -determinante 
para la supervivencia- que comprende el tálamo (placer-dolor), la hipófisis (regula 
mayoría de los procesos biológicos metabólicos del organismo), el hipotálamo (cuidado 
de los otros, auto regulación biológica de los mamíferos), el hipocampo (memoria de 
largo plazo), la amígdala (nutrición, oralidad, protección, hostilidad). Controla la vida 
emocional y es el centro de formación de las emociones como la ira, el miedo, la pena, 
el odio, la felicidad, la alegría, el disgusto, la tristeza. También se ocupa de las 
habilidades de conseguir y cuidar los alimentos, la crianza y el cuidado materno, la 
socialización, el contacto audiovocal, el afecto, el juego, la compasión, la empatia, las 
conductas altruistas y las formas emocionales del amor. Encargado también de la 
memoria emocional -la intensidad emocional de una experiencia es fundamental para 
la memoria-, está vinculado al aprendizaje y a la capacidad de manejar la información 
adquirida en el pasado (Goleman, 1996 y 2007). 

El neocortex o cerebro racional, es la parte más reciente del cerebro. Con sus cuatro 
lóbulos especializados pero en interacción, es el lugar de la racionalidad y la 
conciencia, del pensamiento, de los procesos intelectuales superiores, del 
entendimiento, del análisis y la síntesis, así como de la voluntad, el lenguaje elaborado, 
la comprensión, la planificación, la imaginación, la creatividad, etc. Sus dos 
hemisferios izquierdo y derecho están conectados por el cuerpo calloso que transfiere 
información de uno a otro. El izquierdo es verbal, analítico, simbólico, abstracto, 
racional (deductivo), lógico, relaciona causa-efecto, lineal, digital (utiliza números). El 


5 



derecho es no verbal, sintético, concreto, analógico, espacial, intuitivo, holístico, 
imaginador, creador, integrador. 

Los “tres cerebros” están interrelacionados influenciándose mutuamente, haciendo una 
unidad compleja y dinámica. Esquematizando para simplificar se podría decir que en el 
ser humano el comportamiento ritual y jerárquico está localizado en el complejo 
reptílico; el comportamiento emocional en el sistema límbico y el comportamiento 
racional en el neocortex. La conducta humana es entonces un resultado 
sobredeterminado de los “tres cerebros”, principalmente del límbico y del racional y de 
los dos hemisferios, izquierdo y derecho, razón por la cual los humanos son instinto, 
emociones y mente, tanto racional como intuitiva. 


UNA DISCUSIÓN ACERCA DEL SUPUESTO DEL EGOÍSMO 

Uno de los supuestos conductuales fundamentales de la economía convencional es 
que los agentes económicos toman decisiones buscando su propio provecho. El interés 
por uno mismo es considerado como el factor principal -cuando no el único- que motiva 
a los agentes económicos y que explica su conducta en la toma de decisiones 
económicas, e incluso no económicas. Esto último si, como muchos economistas 
proponen, los patrones conductuales económicos orientarían también decisiones que 
habitualmente no son consideradas como económicas. Por ejemplo la decisión de 
formar pareja, tener o no hijos, dedicarse o no a actividades delictivas que pueden dar 
buenos ingresos, cuidar o no a los padres ancianos, dejar propinas en restaurantes que 
seguramente no se volverán a visitar en el futuro, aceptar o no la invitación a casa de 
un amigo, etc. (McKenzie & Tullock, 1981; Harford, 2008). 

El argumento principal a favor del supuesto del egoísmo, es que se trata de un 
supuesto simple y potente que además de explicar la conducta permite elaborar una 
teoría del orden social y del logro del beneficio colectivo de modo no intencionado (la 
mano invisible), y hacer predicciones sobre el comportamiento humano con las 
consecuentes recomendaciones de política, ya que la conducta egoísta es fácil de 
predecir y orientar con una adecuada combinación de estímulos y sanciones 
(conductismo). Además el supuesto del egoísmo define al individuo como neutral en 
relación a los demás: no los beneficia, no hay benevolencia; tampoco los perjudica, no 
hay malevolencia. Puesto que en las elecciones que se hacen sólo cuenta el interés 
propio, la relación del agente económico con los demás y con el mundo que lo rodea es 
de indiferencia. Esta condición de la conducta humana fue acertadamente denominada 
“unsympathetic isolation” por Francis Edgeworth (Diwan & Lutz, 1979). 

El supuesto del egoísmo no suele explicitarse y muy rara vez es tomado como un tema 
de consideración por la ciencia económica. Así las teorías y modelos económicos 
trabajan con supuestos respecto de las preferencias de los agentes económicos cuya 
piedra fundamental, muy bien escondida en sus cimientos, es el supuesto de que los 
intereses egoístas de los agentes económicos definen sus preferencias, decisiones y 
elecciones. Robert Frank (2001: xiii y xxiv), comenta al respecto: 
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“La mayoría de los manuales mencionan al comienzo que nuestro modelo de 
elección racional considera dados los gustos de los individuos. Estos pueden ser 
altruistas, sádicos o masoquistas o pueden mostrarse interesados únicamente 
en buscar su propio provecho material. Pero dicho esto, la mayoría de los 
manuales deja de lado todo motivo que no sea el egoísmo material.” .... “Y sin 
embargo, ... nuestra caricatura del Homo economicus está claramente en 
contradicción con una gran parte de lo que sabemos sobre la conducta 
humana”. 

En contraposición con la suposición de una determinada conducta establecida de 
antemano, como la conducta egoísta, lo que sabemos de la conducta humana es que 
se trata de uno de los aspectos individuales y sociales más complejos, dinámicos y 
resultado de múltiples factores y determinaciones que difícilmente puede ser reducido a 
su componente egoísta. Vamos a echar una rápida revisión a algunos de los 
argumentos que sustentan esta afirmación. 

Desde el campo de la psicología sabemos que la conducta humana es expresión de la 
personalidad, esto es del conjunto de características mentales, emocionales, físicas, 
sociales, espirituales de un individuo. Un resultado complejo del temperamento, el 
carácter y la conciencia de sí. 

Cuando hablamos del temperamento nos referimos a los aspectos de la personalidad 
que están biológicamente determinados y que están referidos a aspectos 
genéticamente heredados (Hamer y Copeland, 1998). Si bien algunos rasgos del 
temperamento (que viene de antes de la cuna y acompaña hasta la sepultura) pueden 
ser influenciados por la experiencia de la vida de las personas, reduciendo su 
incidencia o evitando que se manifiesten, por lo general perduran a lo largo de la vida, 
afectando de modo importante en su conducta. Por este motivo es muy difícil 
presuponer, desde el lado del temperamento, rasgos conductuales que puedan 
reducirse a una conducta en particular, como podría ser la basada en el egoísmo o 
cualquier otra. 

Más difícil aun es hacer ese supuesto cuando, a los factores provenientes del 
temperamento, añadimos los que provienen del carácter, es decir los aspectos de la 
conducta relacionados a las experiencias de la vida (Hamer y Copeland, 1998). 
Aspectos medioambientales e históricos, el medio social y cultural, la familia, y el 
conjunto de vivencias de las personas conforman el ambiente, en su sentido más 
amplio, que orienta, promueve y limita su conducta. Y más difícil todavía es presuponer 
conductas egoístas cuando se aprecia lo que se denomina conciencia de sí: el sentido 
de “ser humano’’ de la persona que descubre, reconoce y asume su condición, sus 
posibilidades, limitaciones, etc. y que está más allá de sus contingencias biológicas, 
sociales, culturales, etc. 

La conducta humana es fruto de la interrelación de las tres dimensiones de su 
personalidad: temperamento, carácter y conciencia de sí. Un resultado en permanente 
elaboración de sus determinaciones genéticas, de las condiciones naturales y sociales 
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en que se desarrolla y de sí mismo (su conciencia, sus comprensiones, etc.), es decir, 
un producto sobredeterminado de múltiples factores irreductible a alguno de ellos. 

Por su parte la neurociencia, desde su campo específico de investigación y desde sus 
hallazgos, confirma la complejidad de la conducta humana y permite cuestionar el 
reduccionismo a la conducta egoísta que la economía convencional realiza. En primera 
instancia, los hallazgos de la neurociencia revelan que los procesos cerebrales son tan 
complejos que las percepciones, su procesamiento, las reacciones, elecciones y 
decisiones ocurren simultáneamente en los niveles del cerebro emocional y racional. 
Puesto que los cerebros emocional y racional están a cargo de los aspectos 
específicamente humanos de la conducta, ésta responde a la activación de uno de los 
dos siguientes circuitos^: 

a) El circuito tálamo-amígdala (proceso sub-cortical - “automático”), en el que los 
receptores primarios de percepción envían la información por redes nerviosas al 
sistema límbico, donde el tálamo y la amígdala evalúan la información, 
activando una emoción que gatilla una respuesta rápida, no racionalizada. 

b) El circuito tálamo-corteza ("proceso neocortical”), en el que los receptores 
primarios de la percepción envían la información por las redes nerviosas al 
sistema límbico, donde el tálamo a su vez manda la información a la corteza 
cerebral que activa la razón-intuición, dando una respuesta consciente o intuitiva. 

El tipo de respuesta -egoísta o no- al estímulo puede venir de cualquiera de los 
circuitos, no existiendo de antemano un patrón conductual específico que determine 
qué circuito se activa. Las respuestas del circuito tálamo-corteza pueden ser egoístas o 
no. Si son respuestas egoístas pueden ser racionalizadas y justificadas por la corteza 
cerebral; incluso se puede llegar a racionalizar el “mal”, por ejemplo justificar abusos a 
las personas, discriminaciones y violaciones de sus derechos. Si las respuestas no son 
egoístas también pueden ser reforzadas por la corteza cerebral. Algunos piensan que 
el circuito tálamo-amígdala es más propenso a respuestas egoístas ya que el individuo 
busca reproducirse y ganar a cualquier costo para sobrevivir. Pero lo que se llama 
instinto de conservación de la especie y el instinto maternal que lleva a conductas de 
empatia, también corresponden al circuito tálamo-amígdala. Por tanto, este circuito no 
es exclusiva y ni siquiera predominantemente egoísta, más bien parece tender a 
generar respuestas empáticas. 

Con base en esto, ¿es posible establecer una conducta innata en el ser humano, de 
modo que se pueda hacer un supuesto conductual fundamental como el supuesto del 
egoísmo? La investigación en psicología y neurociencia brinda más bien argumentos 
en sentido contrario. Existen configuraciones cerebrales desarrolladas en el proceso 
de evolución vinculadas a la sobrevivencia de mamíferos y humanos que ayudan al 
surgimiento de la empatia y la compasión, que promueven conductas de cooperación, 
colaboración y solidaridad, en las cuales el egoísmo es relegado a un segundo plano e 
incluso eliminado. 


^ La descripción separada de ambos circuitos es indicativa ya que sus conexiones son complejas y dinámicas y apenas 
se comienzan a conocer. Por ejemplo, conectada al neocórtex está la ínsula que procesa las sensaciones viscerales y 
gestiona las repuestas automáticas. 



Daniel Goleman (2007) brinda muchas luces al respecto. Este autor explica que el 
cerebro humano está diseñado para ser social, con enlaces neurológicos propios de la 
interrelación social que orienta a conductas empáticas que favorecen la sobrevivencia. 
Las interrelaciones sociales además, afectan al cerebro remodelándolo mediante la 
neuroplasticidad: “experiencias repetidas esculpen la forma, el tamaño y la cantidad de 
neuronas y sus conexiones sinápticas.” (Goleman, 2007: 18). Los enlaces neurológicos 
generan emociones y sentimientos que provocan cambios hormonales que regulan los 
sistemas biológicos, provocando cambios en el cerebro de las personas que 
interactúan. Estos procesos tienen como sus principales componentes a dos tipos de 
células cerebrales: las células fusiformes, que guían las relaciones sociales inmediatas 
y son abundantes en los humanos y las neuronas espejo, que procesando la 
percepción de las acciones y los estados de ánimo ajenos permiten reconocer su 
significado y sentir las emociones de otros, llegando incluso a inducir a la imitación de 
sus conductas. En palabras de Moterlini (2008: 223), “Captar una emoción ajena 
involucraría a las mismas neuronas que se activan cuando quienes experimentamos 
esa emoción somos nosotros mismos”. Estas conexiones neuronales también 
aumentan la secreción de dopamina (sustancia neurotransmisora vinculada a los 
mecanismos de recompensa placentera del cerebro) y oxitocina (sustancia de 
recompensa involucrada con el estrechamiento de vínculos sociales que aumenta con 
el establecimiento de relaciones de proximidad, confianza y cooperación). Además, 
toda interacción tiene un "subtexto emocional” que deja ganancias y pérdidas 
emocionales que se expresan en sentimientos, a lo que debe añadirse el “contagio 
emocional” propio de toda relación. 

Según Goleman hay dos caminos en el cerebro por los que circulan los estímulos y 
ocurren los procesos mentales: el camino bajo, conjunto de circuitos que funcionan 
automática, rápida e inconscientemente, que comprende el sistema límbico donde se 
forman y despliegan las emociones, y que en la interrelación social hace que uno sienta 
las emociones del otro con una fuerte resonancia. Y el camino alto, con sus sistemas 
neuronales que funcionan de manera más metódica y deliberada, sitio de la 
racionalidad y la voluntad. Ambos caminos funcionan simultáneamente y de sus 
interrelaciones surge la conducta humana. 

El supuesto del egoísmo aparece fuertemente cuestionado por Goleman (2007), 
cuando sostiene que las personas tienen una tendencia innata a la compasión -este 
autor utiliza el término “instinto de compasión”-, que contribuye a la supervivencia de las 
especies. Las interrelaciones empáticas y compasivas contribuyen a la formación de 
grupos y a mejorar la calidad de las interrelaciones ya que en grupo las probabilidades 
de sobrevivencia son mayores. Así se va modelando un cerebro social que se transmite 
genéticamente a la descendencia y que se expresa en conductas no egoístas. El 
trabajo de Goleman es importante pues plantea que actitudes de sociabilidad 
relacionadas con emociones como la empatia, con una mente humana sensible al 
sufrimiento de otros, y un instinto de compasión muy desarrollado, favorecen el éxito 
reproductivo de la especie. 

Consiguientemente, lejos de ser exclusiva o predominantemente egoísta, la conducta 
de las personas está sostenida en emociones como la empatia, que comprende la 
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capacidad de conocer los sentimientos de otro, para luego sentir lo que siente y 
finalmente responder compasivamente a su aflicción: “Te veo, siento contigo, actúo 
para ayudarte” {Go\eman, 2007: 88). La empatia expresa la capacidad mental humana 
de espejar lo que sucede a otro, con circuitos cerebrales que se activan similarmente a 
los de otros cuando se los ve sufrir, circuitos que además están conectados con los de 
la acción: sentir “con” mueve a actuar “para”. 

Por supuesto que están también las emociones destructivas como la ira, los celos, la 
envidia, la agresividad, la violencia. Sin embargo las emociones constructivas como la 
bondad, la compasión, la cooperación, el amor, sobrepasan el potencial de las 
primeras, de acuerdo a las investigaciones del célebre psicólogo Jerome Kagan que, 
según Goleman (2007: 95), afirma: 

“Aunque los hombres heredan un prejuicio biológico que les permite sentir ira, 
celos, egoísmo y envidia, ser grosero, agresivo y violento, ... heredan un 
prejuicio biológico todavía más fuerte hacia la bondad, la compasión, la 
cooperación, el amor y el dar alimento, en especial para los necesitados ... (un 
sentido ético innato que) “... es un rasgo biológico de nuestra especie.” 

Los fundamentos cerebrales de la conducta empática expresan también el alcance de 
la percepción y de la interrelación entre las personas. A mayor cercanía, mayor empatia 
directa. Como nuestro cerebro está preparado para la conexión y el contagio emocional 
directo, es más fácil y tendemos a preferir ayudar a los más cercanos (seguramente a 
eso se refiere el viejo adagio: ”Ojos que no ven, corazón que no siente”). Por esta razón 
es que en los círculos afectivos más próximos se puede apreciar mejor y más 
rápidamente la conexión emocional y las respuestas empáticas. A medida que la 
distancia social y afectiva se amplía, las respuestas empáticas automáticas se atenúan 
y pueden llegar incluso a desaparecer. Esto explica por qué la distancia social de la 
vida moderna, en la que se han acentuado considerablemente la anonimidad, la falta 
de vínculos directos, la distancia social, la cosificación de las relaciones sociales, 
conlleva un aumento de la indiferencia y de las conductas egoístas. Estas últimas no 
son por tanto expresión de una naturaleza humana innata o de configuraciones 
cerebrales ya establecidas, sino más bien resultado del contexto social, cultural e 
institucional en el que las personas se interrelacionan. 

Sin embargo, las conductas empáticas aparecen también en circunstancias de 
distancia social. Este tipo de conductas, denominadas empatia cognitiva, no son 
resultado del contagio emocional directo, sino de la capacidad racional de las personas 
de darse cuenta de las situaciones aflictivas de otros y de elegir conscientemente una 
respuesta empática, que luego dispara los mecanismos emocionales que llevan a 
conductas de solidaridad, cooperación y colaboración"^. 

Por otro lado, el profesor de la Universidad de Harvard, Marc Hauser (2002),® sostiene 
que el cerebro humano tiene incorporados patrones mentales y conexiones neuronales 


http://healthland.time.com/201 l/04/29/mind-reading-how-to-live-well-on-the-autistic-spectrum/?xid=rss- 

fullhealthsci-yahoo . 

^ Véase también: Redes No. 3 agosto 2009. Existe una Moral Innata. 
http://www.redesparalaciencia.com/60/redes/redes-3-existe-una-moral-innata. 
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que llevan a conductas que ayudan a sobrevivir social e individualmente. Estas 
conductas incluyen un instinto para distinguir lo que está bien de lo que está mal en 
relación con los demás, por lo que Hauser plantea que los seres humanos tienen una 
moral innata; son “seres morales”. Las personas nacen con capacidades tanto de 
ayudar, de solidarizarse, como de competir para sobrevivir. Es como una “gramática 
moral universal” inconsciente, genéticamente determinada en cierto nivel. Algunos de 
estos “instintos morales”, por ejemplo la cooperación, el altruismo, la ayuda, la 
correspondencia, son compartidos con animales. Lo que Hauser ha observado es que 
la principal diferencia entre humanos y animales al respecto es que, mientras esos 
instintos morales guían las acciones de los animales en lo inmediato, en los humanos 
hay una tendencia a corresponder no sólo en el corto sino también en medio y largo 
plazo. Es decir, además de responder como los animales de manera inmediata a los 
desafíos morales con la activación de los circuitos emocionales del cerebro mamífero, 
los humanos tienen la capacidad de responder integrando también los circuitos del 
neocortex que almacenan información y la utilizan racional o intuitivamente para 
orientar sus elecciones. 

En suma, la conducta humana es compleja e incluye conductas que lejos de ser tan 
solo egoístas, son diversas y variadas, con rasgos innatos de empatia, compasión y 
altruismo (“instintos emocionales”). Se trata de conductas enraizadas en conexiones 
neuronales que ayudan a sobrevivir y que surgen, se procesan y retroalimentan en el 
“cerebro mamífero” y en el neocortex. El primero con recuerdos y emociones de los que 
emergen las conductas de coordinación, cooperación, protección del grupo, empatia, 
compasión instintiva, con fuerte capacidad de “contagio emocional”. El segundo que 
añade la capacidad de pensar, elegir racionalmente el tipo de relación que se quiere 
tener y la voluntad para hacerlo (hemisferio izquierdo) y el sentimiento, la intuición, el 
sentirse unido al otro (hemisferio derecho). 

Pero la conducta humana también incluye venganza y egoísmo, que surgen cuando se 
necesita encarar situaciones específicas en las que las conductas basadas en 
emociones constructivas no dan las respuestas más favorables para la sobrevivencia. 
Este podría ser el caso de interrelaciones sociales de aguda escasez y competencia en 
las que la esfera institucional del mercado se hace predominante, creando condiciones 
exteriores que producen estímulos que disparan respuestas que la economía 
convencional interpreta como conductas innatas de interés exclusivo por uno mismo. 
Empero, en estas circunstancias las interrelaciones sociales han dado forma a 
mecanismos institucionales que coadyuvan al surgimiento y desarrollo de conductas no 
egoístas (Axeirod, 2004; Polanyi, 1992), por lo que las pautas conductuales 
incentivadas por la esfera institucional del mercado se ven atenuadas por las 
provenientes de las esferas institucionales de la regulación, la redistribución (el estado) 
y la reciprocidad (las redes sociales). 

Además es posible elegir y “programar” conductas no egoístas desde la razón, tanto 
reforzando conductas emocionales no egoístas como neutralizando y reduciendo las 
egoístas. El cerebro cambia como respuesta a los procesos biológicos y a las 
experiencias culturales, educacionales, sociales, espirituales, creando contactos 
(caminos) neuronales nuevos por la neuroplasticidad. Desde la corteza prefrontal el 
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cerebro humano controla las conductas egoístas, así como las emociones que las 
alimentan y que se generan en el sistema límbico. Por ejemplo, muchas veces las 
emociones negativas no se traducen en conductas destructivas. Es un control que 
puede hacerse de modo cada vez más consciente. Trabajando con la corteza prefrontal 
es posible regular conductas y emociones, promoviendo las “positivas” como la 
empatia, la cooperación, el altruismo (que se pueden adquirir y reforzar con un 
adecuado entrenamiento) y debilitando las “negativas” (ira, celos, codicia) así como las 
tendencias a conductas egoístas. El trabajo con la corteza prefrontal ayuda a elegir el 
tipo de conductas y emociones que se quieren dejar fluir o controlar en determinadas 
circunstancias, mediante un trabajo consciente de ejercitación y entrenamiento mental 
(por ejemplo la meditación, particularmente la Meditación Afectiva que practican los 
integrantes de Cafh®). Así se pueden elegir respuestas o iniciativas empáticas, 
compasivas, responsables, participativas, que ayuden a expandir el estado de 
conciencia. Por esta razón mientras más consiente es la persona, más capaz es de 
comandar sus decisiones, elecciones y acciones, podiendo, por ejemplo, trascender las 
conductas egoístas. 

Con todo esto: ¿podemos asumir así no más que la conducta humana es egoísta? Lo 
que se ve más bien es que los individuos no son consistente y consecuentemente 
egoístas, y ni siquiera son consistente y consecuentemente los mismos en cuanto a 
pensar, sentir y hacer, eligiendo y actuando de maneras diversas y hasta 
contradictorias. 

Una concepción más cercana a la compleja realidad de la conducta humana es la que, 
en lugar de suponer una conducta egoísta, endogeniza en el estudio de la economía la 
base conductual de las preferencias de los individuos y al hacerlo, nutriéndose de los 
hallazgos de la psicología y la neurociencia, entiende la conducta humana compleja y 
diversa con matices que combinan en grado variable, según las circunstancias, desde 
las conductas egoístas más cerradas hasta las conductas más abiertas e inclusivas. 

En lugar de asumir sin más una conducta exclusivamente egoísta, proponemos que las 
personas tienen conductas que cubren un amplio abanico, desde el egoísmo cerrado, 
en un extremo, hasta conductas participativas en el otro, pasando por formas 
crecientemente abiertas y expansivas de relación como el egoísmo abierto, la simpatía 
y la empatia. Estas conductas pueden resultar de un proceso de expansión del estado 
de conciencia similar al analizado por James Fowler en sus estudios sobre el desarrollo 
de lo que él llama la “fe humana.^” Según Fowler el ser humano va desarrollándose a lo 
largo de la vida, descubriendo su relación en la sociedad y en el mundo, asumiendo 
conductas crecientemente responsables e incluyentes en distintos ámbitos de su vida, 
incluidos los de las relaciones económicas. Sin embargo es preciso aclarar que las 
personas no tienen un solo patrón conductual, sino que en su vida cotidiana transitan 
de unas conductas a otras dependiendo del tipo de estímulo que reciben del medio, de 
su capacidad de internalizar y responder a distintas situaciones, de las condiciones 
concretas en las que eligen, del tipo de elección que hacen, del punto percepcional y 


® Vease www.cafh.org 

^ Una buena explicación resumida del trabajo de Fowler en castellano está en Schmidt (2003). 
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decisional que tienen activado, de sus principios y valores, del marco institucional en 
el que se encuentran, etc. Más aun, una misma persona podría tener conductas 
variadas y cambiantes que han sido interpretadas como un “multiple-ser”, que es la 
síntesis de varias facetas que surgen y desaparecen según factores internos y externos 
que entran en juego en las variadas situaciones de elección (Elster, 1985 y García de 
Haro, 1999). 

El egoísmo cerrado es el tipo de conducta de la persona que aislada de su contexto 
social, cultural y natural, toma decisiones en función solamente su propio provecho, el 
que percibe como absoluto y determinante de sus elecciones. Este tipo de conducta se 
determina por la relación individuo-cosas; un individuo eligiendo la canasta de bienes 
que más le conviene desde el punto de vista de la maximización de su utilidad, sin 
tomar en consideración a otras personas, el entorno en el que elige ni los factores 
sociales, culturales o ambientales que pueden estar influyendo en sus elecciones. Su 
característica conductual es la indiferencia. La incapacidad de reconocer a otros y a lo 
otro lleva a que se tomen decisiones desde una percepción exclusivamente egocéntrica 
de la realidad. 

El egoísmo abierto, esto es en interrelación, es un tipo de conducta caracterizada por el 
interés exclusivo por sí mismo, pero en relación con otras personas. Esta conducta se 
presenta de varias formas; 

• Competencia pura, en la que dos o más personas procuran un mismo objetivo 
que sólo una de ellas puede alcanzar. Buscando su propio beneficio unos y otros 
se empeñan en desplegar sus mejores posibilidades, no con la finalidad en sí 
misma de imponerse al otro, sino con el propósito de alcanzar para sí mismo un 
resultado en cuya búsqueda confluyen varios interesados y solamente uno 
puede lograrlo. 

• Intercambios de mercado en los que cada parte participa de ellos tratando de 
obtener la mejor opción y los mayores beneficios individuales en el intercambio, 
podiendo entablar negociaciones con la otra parte. Aquí la conducta está 
orientada a conseguir lo que se desea, por ejemplo con la mejor calidad y el 
mejor precio. La relación es estrictamente de intercambio y tendría que favorecer 
a los involucrados en ella. La noción de mano invisible refleja esta situación. 

• Las conductas de cooperación en las que individuos buscadores de su propio 
provecho colaboran entre sí, consiguiendo mejores resultados para unos y otros. 
Todos se ayudan mutuamente buscando, al fin, beneficiarse egoístamente. 

La conducta de simpatía es la que se presenta cuando se opta por posibilidades que no 
van a favor del interés individual explícito, y que incluso pueden ir en contra del interés 
individual en mayor o menor grado, pero que favorecen a otras personas cuyo 
bienestar es de interés o gratifica a quien tiene la conducta de simpatía. En este caso 
su función de utilidad está positivamente relacionada con la de la persona a quien se 
favorece, por lo que el beneficio de otro genera beneficio para uno. La simpatía implica 
la consideración del otro pues su bienestar interesa; en esta medida puede ser 
considerada como una forma avanzada de egoísmo en la que el bienestar de otro 
redunda en el de uno mismo (Collard, 1978). 
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La conducta de empatia consiste en aproximarse a la compresión de los sentimientos y 
lo que le sucede a otra persona, sentir lo que el otro siente e incluso responder 
compasivamente a lo que le sucede. Empatia es interesarse por los demás, abrirse a 
lo que está más allá de uno, sintonizarse lo suficiente como para experimentar 
interiormente lo que les sucede, y responder interior y exteriormente a la circunstancia. 
Implica, por tanto, un estado de conciencia más amplio en el que otras personas y otros 
seres han sido incluidos en los procesos de decisión. 

La conducta empática, que está incorporada en los circuitos cerebrales de mamíferos y 
humanos, se puede desarrollar a partir de la conciencia de uno mismo y de la 
capacidad de descubrir las propias emociones, que es condición necesaria para 
descubrir e interpretar los sentimientos de otras personas (Goleman, 1996). La 
conducta empática aparece cuando la persona es capaz de considerar al otro pues 
percibe y siente lo que el otro está sintiendo, estableciendo una sintonía emocional que 
va adelgazando las barreras del yo, haciendo posible un flujo de emociones, 
sentimientos e información, que expanden su estado de conciencia. La solidaridad es 
un tipo de conducta que comienza con la empatia y la trasciende en la medida en que 
la persona, consciente de la situación de otros, elige conscientemente comprometerse 
con ellos. 

La conducta participativa es una continuidad trascendente de la conducta empática. 
Está basada en la unión del yo con la totalidad mediante la expansión del estado de 
conciencia. La expansión del estado de conciencia es un proceso en el cual la persona 
va dándose cuenta que es parte de un sistema de relaciones personales, sociales, 
biológicas, ambientales, planetarias y cósmicas, extendiendo los ámbitos de su interés 
de modo extensivamente progresivo hasta incluir más y más aspectos de la realidad. 
Este proceso, descrito como la unión del yo con la totalidad, pasa por el 
establecimiento consciente de relaciones con todo lo que existe, dando lugar a un 
estado de conciencia de unidad (Waxemberg, 1993). 

La participación lleva a que uno se reconozca parte de una totalidad que incluye a todo 
lo existente, quebrándose toda separatividad, mientras se desenvuelve una conciencia 
de ser en totalidad. En este proceso se asume una responsabilidad ilimitada con base 
en la cual ya no simplemente se da, sino que se da sin límites -es darse. La conducta 
participativa, en la que el individuo desenvuelve su conciencia de ser desde su 
individualidad única (egoencia del ser), al quebrar la separatividad, integra el bien de 
uno con el bien de todos. Así el bien individual y el bien común se hacen uno, siendo 
éste el marco de referencia desde el cual el individuo hace sus elecciones que, por 
participación, incluyen su interés y el interés de los demás (Muñoz, 1988; Waxemberg, 
1991;Zegada, 2003). 

La conducta concreta de una persona depende de su estado de conciencia que se 
halla en permanente transformación. Podría decirse que este estado de conciencia se 
desenvuelve secuencialmente a lo largo de una compleja combinación variada y 
variable de elementos de; 

Egoísmo cerrado ^ egoísmo abierto ^ simpatía ^ empatia ^ participación. 
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Este desenvolvimiento es un proceso dinámico en el que entran desde procesos 
psicológicos de desenvolvimiento de la personalidad, hasta procesos neuronales- 
mentales que integran el sistema límbico y el neocortex. El individuo cuenta con un 
factor de articulación que es un sistema de conocimiento biológico-psicológico-social 
que da sentido a la experiencia y a la vida. Este sistema es complejo, muy diverso y 
trasciende con mucho al egoísmo, pero lo incluye, es decir si bien los seres humanos 
no son enteramente egoístas, tampoco su conducta excluye elementos egoístas. Las 
varias conductas pueden surgir en circunstancias variadas dependiendo, por ejemplo, 
del contexto social y cultural de las elecciones. Una persona puede elegir desde 
patrones de decisión egoístas o desde otros más amplios, por ejemplo empáticos, sin 
que exista una conducta predeterminada que lleve a unas elecciones u otras. Así, en 
un contexto de economía de mercado, cuando la persona está cerrada a su propio 
interés, recibiendo del medio social e institucional mensajes, señales y valores que la 
llevan a un estado de conciencia en el que los demás aspectos de la realidad están 
velados, las elecciones egoístas emergerán con naturalidad. Pero en contextos 
institucionales diferentes, por ejemplo en las esferas estatal, familiar, de los lazos 
sociales, pueden generarse condiciones que promuevan conductas no egoístas. 
Además, como ocurre muy a menudo, por razones existenciales, filosóficas o 
espirituales las personas deciden asumir ciertos fundamentos conductuales con base 
en las cuales establecen relaciones y eligen, también en el campo de la economía 
(Diwan & Lutz, 1985; Piboolsravut, 1997; Ressl, 1995; Schumacher, E. F. 1975). 


PARA EL CIERRE 

De lo anteriormente expuesto se puede concluir que no hay bases consistentes para 
asumir sin más que las personas tienen una conducta egoísta. Recientes 
investigaciones en psicología, neurociencia y discusiones, tanto antiguas como 
recientes en filosofía, llevan más bien a reconocer que los individuos, en sus decisiones 
económicas y no económicas, no son consistente y consecuentemente egoístas, y ni 
siquiera son consistente y consecuentemente los mismos en cuanto a su pensar, sentir 
y hacer. Los individuos son y actúan de maneras diversas y hasta contradictorias 
dependiendo de múltiples factores, cuyo estudio brinda luces para una cabal 
comprensión de las bases de la conducta humana. 

Actualmente está planteado el desafío de, en lugar de cerrar un supuesto conductual 
tan fuerte como el del egoísmo, abrirlo y estudiar la conducta económica de las 
personas como la expresión del ser humano complejo y diverso, que sintetiza múltiples 
determinaciones. Dado que el comportamiento es expresión de la personalidad 
(temperamento, carácter, consciencia de sí) y de los procesos neurológicos-mentales 
que ocurren en y entre las partes del cerebro, la conducta varía en cada caso concreto 
según los factores que detonan ciertas respuestas cerebro-espinal complejas, por lo 
que el ser humano no es solamente egoísta sino más bien una compleja combinación 
variada y variable de: egoísmo cerrado, abierto, simpatía, empatia y participación. 

Esta combinación variada y variable está influida de modo importante por el contexto 
social e institucional en el que la persona realiza sus elecciones. El contexto 
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institucional, entendido como el conjunto de normas y reglas formales e informales, da 
sentido, organiza y gobierna las interrelaciones sociales y los perfiles conductuales de 
las personas que las establecen. En este sentido constituye un marco de referencia 
social que incentiva, sanciona y promueve conductas que pueden ser más o menos 
egoístas, de simpatía, empatia o participación. Un comportamiento más o menos 
egoísta depende, en gran medida, del marco de referencia institucional en que uno se 
encuentra y del tipo de respuestas que se elaboran desde la dimensión de la 
personalidad, de los circuitos mental cerebrales que se activan y de las condiciones de 
la situación. 

En este contexto la ciencia económica está desafiada a levantar su supuesto 
conductual fundamental -el egoísmo-, endogenizando el estudio de la conducta de los 
individuos en un diálogo interdisciplinario, cuyos primeros intercambios están dando 
resultados alentadores, y que conducen a cuestionar el reduccionismo al egoísmo y la 
consiguiente exogenización conductual que caracteriza a la economía convencional. 
Consiguientemente, en lugar de asumir una determinada base conductual inmutable 
como el egoísmo, la ciencia económica está desafiada a incorporar los fundamentos 
conductuales de las decisiones y establecer los factores que inciden en dar forma a las 
preferencias y decisiones de los individuos. 
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